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Аннотация
Проведен  анализ  конкурентных  преимуществ  группы  отелей 4* (остров
Тенерифе, Испания) для  Российских  туристов, с  использованием
параметрических показателей и расчета «цены безразличия». Сделаны выводы
и предложены рекомендации.
Abstract
The analysis of the competitive advantages of 4-star hotels (the island of Tenerife, Spain) for Russian tourists, with the
use of parametric indicators and the calculation of the price of indifference. " The conclusions and proposed
recommendations.
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Введение
Поток  российских  туристов  на  Канарские  острова  медленно, но
неуклонно растет. По данным операторов, он колеблется от 3-5 до 15-20% в
год
1. Лидером, оттягивающим на себя более 90% туристов, остается Тенерифе.
Остальные  острова, возможно, не  менее  интересные, соперничать  с  ним  не
могут: сказывается и отсутствие прямых перелетов, и недостаточная реклама.
Традиционно  высоким  сезоном  для  Канарских  островов  считаются
новогодние праздники и февраль, когда на островах проводятся карнавалы. В
этом  году  практически  все  операторы  отметили  очень  хорошую  глубину
продаж. «Все первоначально заявленные туры на Новый год мы уже продали и
в связи с хорошим спросом поставили дополнительную перевозку. Поэтому в
продаже новогодние туры пока есть. Но уже идут бронирования карнавального
периода - середина  февраля  и  март», - рассказала  заместитель  директора
департамента  маркетинга  компании «Натали  Турс» Юлия  Коренко. Нелли
Огурцова, коммерческий директор компании «Время Тур», тоже подчеркнула,
что Новый год  продается очень  хорошо. Правда, по ее  словам, если раньше
россияне предпочитали ехать на Канары зимой, то сейчас все больше и больше
туристов  выбирают  летний  отдых  на  островах. В  среднем  же, по  оценкам
операторов, глубина продаж составляет 3-4 недели.
Интересно, что в последнее время туристы предпочитают проводить на
Канарах больше времени. «Недельные туры на Тенерифе становятся все менее
популярными, уже в этом году снизился спрос на такую продолжительность
тура  на 8% по  сравнению  с  прошлым  годом. А  вот  туры  на 9-11 ночей
пользуются все большим спросом (увеличение на 14% по сравнению с 2006г.)
1http://www.masainternational.ru/news/live-in-spain/six-months-shengen-multivisa-
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Последние  стали  возможны  благодаря  дополнительному  рейсу  компании
ﾫВ.А.М. Тур», - пояснила  г-жа  Головленкова. Кстати, перелет  на  Канары
занимает  чуть  более 7 часов, что  для  зимних  пляжных  направлений  очень
немного.
Отели  Канарских  островов  несколько  отличаются  от  стандартных
пляжных  отелей, например, континентальной  Испании. В  большинстве
гостиниц  предоставляется  высококлассный  сервис  европейского  уровня, при
этом  обстановка  на  курортах  достаточно  демократичная, что  привлекает
туристов  разных  возрастных  категорий и разного достатка. Туры на Канары
большинством  туроператоров  позиционируются  как  дорогой, качественный
отдых, поэтому, как  правило, туристы  выбирают  гостиницы 4-5*. «У
российских туристов популярны отели цепочек H-10, Iberostar, Sol Tenerife. Все
они  отличаются  комфортом, гостеприимством  и  разумными  ценами», -
пояснила  Юлия  Коренко. В  среднем  неделя  отдыха  с  полупансионом  на
Тенерифе в отеле 3* обойдется туристам в 500-700 евро, в отеле 4* - 800-1000
евро, а гостинице 5* - от 1000 евро. Другие острова из-за отсутствия чартеров
стоят существенно дороже, так как только за авиабилет туристы платят около
25 тыс. руб.
Основной  привлекательной  стороной  Канарских  остров  является  их
климат. Можно сказать, что ни зимы, ни осени на островах нет - круглый год
температура воздуха держится в районе 20-30 градусов, а температура воды не
опускается ниже 21-24 градусов.
Спрос  по  островам  распределяется  не  равномерно. По  оценкам
туроператоров, до 95% всего потока приходится на Тенерифе, так как на этом
острове  больше  всего  отелей. Причем  и  высокого  уровня, и  экономичных.
Кроме  того, в  России  изначально  раскручивался  именно  Тенерифе. Самыми
известными курортами острова являются: Пуэрто-де-ла-Круз - на севере, Лос-
Кристианос и Лас-Америкас - на юге, и Los Gigantes - на западе. Южная часть
острова  и  его  юго-западное  побережье - идеальное  место  для  дайвинга. ЭтаЖурнал Маркетинг МВА. Маркетинговое управление предприятием   2010, выпуск 2
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часть острова закрыта от ветров вулканом Тейде, поэтому погружаться здесь
очень удобно. Юго-восточное побережье - более ветреное, причем, ветер здесь
гуляет практически все время. Эту часть Тенерифе облюбовали серфингисты.
Здесь, в местечке под названием Эль-Медано, располагается и известная школа
виндсерфинга. Отели  Тенерифе  отличаются  современной  инфраструктурой,
большим количеством предоставляемых услуг и хорошим соотношением цена-
качество
2.
Предпочтения  российских  туристов, данные  для  анализа
предпочтений.
Туристы, выбирающие для своего отдыха отели категории 4* в первую
очередь ориентируются на цену размещения в отеле.
Так же  важным  фактором  выбор  отеля  является  наличие  собственного
пляжа и близость отеля к району развлечений
Далее  в таблице 1 приведены  требования  туристов  выбирающих отели
категории 4*, полученные методом ранжирования по важности в трех фокус
группах
3.
Эти  данные  будут  необходимы  в  дальнейшем  для  расчета  цены
безразличия.
Таблица 1. Требования туристов
цена на размещения 0.37
наличие собственного пляжа 0.22
инфраструктура отеля 0.15
близость отеля к району развлечений 0.1
адаптация отеля под отдых с детьми 0.08
2 http://tourbus.ru/article/78.html
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оборудование номеров отеля 0.05
престижность и известность 0.03
Результаты исследования
Использованными методами исследования являются  сравнительный
анализ  по  вторичным  источникам  информации, опросы  экспертов  и
аналитические расчеты.
В качестве группы отелей для  исследования мы выбираем пять отелей
наиболее  часто  предлагаемых  российским  туристам  ориентирующимся  на
отдых в отелях категории 4*.
  Это отели:
· San Felipe 4* (полное название Bahia Principe San Felipe 4*)
· Sol Puerto Playa 4*
· Sol Tenerife 4*
· Tenerife Playa 4*
· Tenerife Princess 4* (с 2007 года Best Tenerife 4*)
Далее в таблице 2 приведены данные об исследуемых отелях.
В  таблице 3 приведены  итоги  расчетов  параметрического  индекса. Он
определяется  как  отношение  фактического  показателя  критерия  выбранного
отеля к среднему показателю критерия по всем отелям.
Индекс престижности и известности отеля был рассчитан на основе отзывов
о данных отелях и мнении экспертов.Журнал Маркетинг МВА. Маркетинговое управление предприятием   2010, выпуск 2
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Результаты исследования. Таблица конкурентоспособности. Таблица цены безразличия.
Таблица 2.  Описание отелей
Параметры
анализа
Bahia Principe San Felipe
4*
Sol Puerto Playa 4* Sol Tenerife 4* H10 Tenerife Playa 4* Best Tenerife 4*
Год основания 1964 год.
(Обновлен в 2006 году) 1979 год
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1017 880 799 961 871
Доплата за
ребенка 678 678 584 819 727
Доплата за вид
на море 13 81 - 53 -
Отзывы
туристов
5 4,39 3,5 (мало отзывов) 4,35 4,5 5
4Стоимость тура компании Adona Tours, май 2010. (в стоимость туров включено: авиаперелёт, трансфер, страховка, комиссия)
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цена на размещение, EURO 66 59,95 59,95 51 72,3
Индекс 1,07 0,97 0,97 0,82 1,17
Расстояние до  пляжа, м 200 200 200 200 250
Индекс 0,95 0,95 0,95 0,95 1,19
инфраструктура отеля
рестораны 1 1 1 1 1
бары 3 2 2 2 5
бассейны 2 1 2 2 2
шоу-программы + + + + +
теннисный корт + + +
бильярд + + + +
настольный теннис + + + + +
фитнес-центр + +
гольф + + +
интерент + + + + +
сауна + + +
прачечная + +
ТВ-салон + + + +
массаж + +
Игровые автоматы + + + +
Настольные игры + + + +
Магазин + + +
Индекс 1,17 0,65 0,91 0,91 1,36
близость отеля к развлечениям далеко средне далеко рядом рядом
Индекс 1 2 1 3 3
отдых с детьми
бассейн для детей + + + +
мини-клуб
+ + + +
услуги няни + + +
Индекс 1,36 0,45 0,91 0,91 1,36
оборудование номеров отеля
Ванная комната + + + + +
Кондиционер + + + + +
Телевизор + + + + +
Телефон + + + + +
Балкон + + + + +
Сейф + + + + +
Мини-бар + + +
Полотенце для бассейна + + +
Смена белья 2 3 2 2 2
Индекс 1,06 0,96 1,06 1,06 0,85
престижность и известность 0,87 0,7 0,87 0,9 0,94
Индекс 0,87 0,70 0,87 0,90 0,94Журнал Маркетинг МВА. Маркетинговое управление предприятием   2010, выпуск 2
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Теперь сведем данные в единую таблицу конкурентоспособности отелей.





















цена на размещение 1,07 0,97 0,97 0,82 1,17 0,37
наличие пляжа 0,95 0,95 0,95 0,95 1,19 0,22
инфраструктура отеля 1,17 0,65 0,91 0,91 1,36 0,15
близость отеля к району
развлечений
1 2 1 3 3 0,1
адаптация отеля под отдых с детьми 1,36 0,45 0,91 0,91 1,36 0,08
оборудование номеров отеля 1,06 0,96 1,06 1,06 0,85 0,05
престижность и известность 0,87 0,70 0,87 0,90 0,94 0,03
Таблица 5. Цена безразличия




Bahia Principe San Felipe 4* 1,07 66,00 60,71
Sol Puerto Playa 4* 0,97 59,95 55,03
Sol Tenerife 4* 0,96 59,95 54,46
H10 Tenerife Playa 4* 1,10 51,00 62,41
Best Tenerife 4* 1,38 72,30 78,29
Aj средняя = 1,09 61,84
Цена безразличия — это такой уровень цены на товар, при котором
единица  полезного  эффекта  одного  товара  и  товара  конкурентов  будут
стоить одинаково
6
Формула для расчета цены безразличия:
ценя безразличия = цена сред. *(Aj / Ajсред), Aj = Kij * Wi.
6 Sidorchuk R.R. (2009), Management consulting. Marketing approach.,      Sputnik +,   Moscow,
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Таким образом, можно сделать вывод, что наиболее привлекательным
отелям  для  туристов  является Best Tenerife 4*, российские  потребители
будут не чувствительны к цене при ее росте.
Цена отеля H10 Tenerife Playa 4* в наибольшей степени соответствует
цене безразличия.
Остальные отели, исходя из данных о важности различных факторов,
имеют завышенную цену, что говорит о меньшей привлекательности для
туристов.
Заключение
Наиболее  важным  фактором  при  выборе  отеля  категорий 3-4*
является цена, следом идут наличие собственного пляжа, инфраструктура
отеля, близость отеля к развлекательным районам.
 Данные  требования  в  большей  степени  удовлетворяет  отель Best
Tenerife 4*: нет доплат за вид и минимальные доплаты за дополнительные
опции. Отель  имеет  удачное  месторасположение  и  развитую
инфраструктуру, а так же находится недалеко от развлекательного центра
острова.
Остальные отели имеют меньшую привлекательность для туристов.
Наиболее  значима  для  туристов  цена  на  размещение (коэффициент
важности 0,37), поэтому  для  повышения  конкурентоспособности  отеля
необходимо снижать цены, либо улучшать инфраструктуру отеля, что так
же является значимым фактором (коэффициент важности 0,15) .
Развитие или улучшение инфраструктуры поможет решить проблему
не  совсем  удачного  месторасположения  отеля. Критерию  близости  кЖурнал Маркетинг МВА. Маркетинговое управление предприятием   2010, выпуск 2
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местам  развлечений  присвоен  коэффициент 0,1,  что  указывает  на
важность данного фактора.
Следующий  критерий, наличие  собственного  пляжа, не  является
конкурирующим фактором. На о. Тенерифе все пляжи – государственные.
Поэтому выражение «пляж отеля» здесь неактуально. В описаниях отелей
обычно  используется «пляж  рядом  с  отелем». Так  же  так  как  все
перечисленные выше отели находятся в одинаковых условиях, расстояние
до пляжа не сильно отличаются.
 Так же можно повысить ценность атрибута адаптации под отдых с
детьми. Улучшив условия пребывания детей в отеле (такие как бесплатная
кроватка, детское  меню,  др.), отель  будет  выглядеть  более
привлекательным с минимальными затратами.
Таким  образом, проведя  конкурентный  анализ  отелей, был
выявлен  ряд  необходимых  изменений, которые  помогут  привлечь
больший поток российских туристов в данные отели.
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